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RESUMEN 
La presente investigación titulada “Capacidad competitiva para la exportación de 
tejidos artesanales de la asociación de productores José Luis Velarde Soto (APROTEAJ) 
Juliaca 2016”, se llevó a cabo con el propósito de analizar los factores  de competitividad, 
producción, gestión comercial  y canales de distribución en la exportación de tejidos 
artesanales, así mismo se realizó con el fin de conocer el conocimiento  de  trámites o requisitos 
básicos para la exportación de artesanías y el acceso a mercados del exterior por parte de los 
artesanos,  de acuerdo a la investigación la población y muestra está  constituida por los 
artesanos productores de la misma asociación. 
 
Los métodos de investigación son descriptivo, deductivo y analítico, así mismo  se 
realizó una encuesta, el cual nos ayudará a demostrar los objetivos planteados. El objetivo de 
la investigación busca analizar el nivel de capacidad competitiva para la exportación de tejidos 
artesanales  de  APROTEAJ, con respecto a un marco referencial que integra: planteamientos 
teóricos,  relacionados a modelos de competitividad con sus respectivos factores de producción, 
experiencia en mano de obra y el conocimiento  a nuevos mercados; en las cuales  se contrastó 
la hipótesis general, el cual indica que el nivel de capacidad competitiva  si repercute en la 
exportación de tejidos artesanales. 
 
Se arriba a la siguiente conclusión: La demanda exige cada vez productos de calidad, 
estandarizados, con materia prima que cuenten con la certificación correspondiente, para 
garantizar la sostenibilidad del producto en el mercado, es importante poder contar con una 
ii 
 
 
 
adecuada gestión comercial, pues esto ayudara a tener mejore resultados, en el caso de 
APROTEAJ cuentan con ciertos controles los cuales deberían mejorarse. 
 
Palabras clave: “Calidad”, “Productividad”, “experiencia de mano de obra” y “conocimiento 
del mercado exterior”.  
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ABSTRACT 
The present research entitled "Competitive capacity for the export of artisanal textiles 
of the association of producers José Luis Velarde Soto (APROTEAJ) Juliaca 2016", was 
carried out with the purpose of analyzing the factors of competitiveness, production, 
commercial management and marketing channels distribution in the export of artisan fabrics, 
likewise it was carried out in order to know the knowledge of procedures or basic requirements 
for the export of handicrafts and access to foreign markets by artisans, according to the research 
population and sample is constituted by the artisan producers of the same association. 
 
The research methods are descriptive, deductive and analytical, and a survey was 
conducted, which will help us to demonstrate the objectives set. The objective of the research 
seeks to analyze the level of competitive capacity for the export of artisan fabrics of 
APROTEAJ, with respect to a referential framework that integrates: theoretical approaches, 
related to competitiveness models with their respective factors of production, experience in 
labor and knowledge to new markets; in which the general hypothesis was contrasted, which 
indicates that the level of competitive capacity if it affects the exportation of artisanal fabrics. 
 
The following conclusion is reached: Demand demands quality products every time, 
standardized, with raw material that has the corresponding certification, to guarantee the 
sustainability of the product in the market, it is important to have an adequate commercial 
management, because this will help to have better results, in the case of APROTEAJ have 
certain controls which should be improved. Keywords: "Quality", "Productivity", "labor 
experience" and "knowledge of the foreign market". 
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INTRODUCCIÓN 
 
El mercado exterior representa una gran expectativa para las artesanías así como para todos 
los sectores productivos que no se circunscriben exclusivamente a la estrategia del volumen, 
sino también buscan algunos nichos donde, por tener alguna diferenciación, por el carácter del 
producto, por la capacidad de respuesta al mercado externo y/o las condiciones que impone la 
competencia de productos sustitutos, encuentran demandas específicas. 
 
 La región de Puno  cuenta con un  gran potencial en la producción de tejidos en general, su 
producción posibilita la formación de capital para que el artesano se enfrente sin desventaja a 
las nuevas circunstancias del mercado, teniendo como objetivos la mejora continua de la 
calidad, costos y variedad con el fin de lograr una mayor competitividad. 
 
La tesis “Capacidad competitiva para la exportación de tejidos artesanales de la asociación 
de productores José Luis Velarde Soto (APROTEAJ) Juliaca 2016” contiene la siguiente 
organización:   
En el Capítulo I, se presenta los aspectos metodológicos de la investigación: el 
planteamiento del problema, justificación y los objetivos de la investigación que nos permite 
orientar el tema de competitividad  de exportación de artesanos de la mencionada asociación.  
 
En el Capítulo II, abarca el marco teórico, marco conceptual e hipótesis de la investigación 
en torno a su capacidad de producción y comercialización, las cuales son bases que respaldan 
los objetivos de la investigación, facilitan conceptos y perspectivas para llegar a conclusiones. 
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En Capítulo III, se expone el método de la investigación que se ha utilizado, las técnicas e 
instrumentos empleados para la recolección de datos, mediante los fundamentos, unidades y 
niveles de análisis. El cual permitió el procedimiento e interpretación de los  datos.  
En el Capítulo IV, aborda los resultados de la investigación, finalmente, en la última parte 
se presenta dos aspectos puntuales: las conclusiones y recomendaciones.
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CAPÍTULO I 
EL PROBLEMA 
 
1.1. SITUACIÓN PROBLEMÁTICA 
 
La artesanía es una actividad importante de cultura y tradición, caracterizada por 
realizar las labores en unidades familiares, así mismo su producción se basa en un trabajo 
familiar, donde sus hogares han sido convertidos en talleres de producción,  estos talleres en 
algunos casos son  muy pequeños para cubrir una demanda mayor, estas unidades presentan 
una baja capacidad de producción y el volumen de ventas es menor para la exportación. La 
práctica de la artesanía debe considerarse como una estrategia para la subsistencia, donde el 
artesano de debe ofrecer productos distintos, con un valor agregado. 
 
Uno de los principales canales de comercialización, a través del cual los artesanos 
distribuyen sus productos son los intermediarios (mayoristas o minoristas) y las tiendas 
artesanales, estas son una fuente hacia el consumidor final. 
 
El sector textil artesanal de nuestra Región, cuenta con una producción continua de 
prendas a tejidos, pero está en su mayoría cuenta con deficiencias en técnicas y control de 
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calidad, sumando a ello el bajo nivel organizativo de los tejedores, impidiendo su acceso al 
mercado, como se conoce el sector empresarial de textiles artesanales de exportación prioriza 
y requiere trabajar con bases productivas de organizaciones que generen confianza de 
cumplimiento de volumen de producción en la calidad exigida. 
 
 
Una organización cualquiera que sea la actividad que realiza, si desea mantener un nivel 
adecuado  de competitividad a largo plazo, debe utilizar procedimientos  y la toma de 
decisiones formales, los cuales ayudaran a conocer y enfrentar nuevos mercados , se debe 
identificar los niveles  de competitividad (interna y externa), la  competitividad interna referida 
a la capacidad de la  organización para lograr  el máximo rendimiento de los recursos 
disponibles, la competitividad externa está orientada a la elaboración de los logros dentro de la 
organización en el contexto del mercado como el grado de innovación y estabilidad económica. 
La organización  una vez alcanzado un nivel de competitividad deberá disponerse a mantenerla, 
basándose en generar e innovar nuevas ideas y productos en mercados fuera del país. 
Por lo tanto en el presente estudio se pretende desarrollar el nivel de capacidad 
competitiva para la exportación de tejidos artesanales  de la asociación de productores José 
Luis Velarde Soto (APROTEAJ) Juliaca 2016. 
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1.2. FORMULACIÓN  DEL PROBLEMA 
 
Por la descripción del problema se plantean las siguientes interrogantes: 
 
1.2.1 PROBLEMA GENERAL 
¿Los niveles  de capacidad competitiva  incidirán en  la exportación de tejidos 
artesanales de la Asociación de productores José Luis Velarde Soto (APROTEAJ) 
Juliaca 2016? 
  
1.2.2 PROBLEMAS ESPECÍFICOS  
a. ¿Cómo incide la capacidad  productiva  en la exportación de tejidos artesanales? 
 
b. ¿En qué medida incide la gestión comercial  en la exportación de tejidos 
artesanales? 
 
c. ¿De qué forma el conocimiento de mercado exterior  repercute en la exportación 
de tejidos artesanales? 
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1.3. JUSTIFICACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN 
 
Las razones por las cuales se ha elegido el presente estudio, es porque el tema de 
capacidad competitiva de las asociaciones productoras de  tejidos artesanales  requiere de un 
análisis de la situación y factores que potencien o desarrollen la capacidad exportadora de estas 
para que la oferta exportable de tejidos sea competitiva y sostenible  definiendo las estrategias 
que ayuden a ser sostenibles.  
La presente investigación se justifica por su importancia, porque nos sirve para 
fomentar el desarrollo económico y la aplicación de mecanismos que permitan incrementar las 
exportaciones de las artesanías de tejidos artesanales de las asociaciones productoras, se podrá 
obtener numerosos beneficios para los pequeños productores, ya que se obtendrá mayores 
puestos de trabajo para los pobladores de la zona, mayor competitividad entre ellos, mejor 
imagen de nuestra región y desarrollo del nivel de vida de los asociados. 
Aportará información y conocimientos sobre la situación competitiva de los 
productores artesanos y las propuestas estratégicas para que los artesanos de Juliaca, MYPES 
y demás personas que desean ingresar a nuevos mercados. 
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1.4  OBJETIVOS 
 
1.4.1  OBJETIVO GENERAL 
Analizar la incidencia de las  capacidades competitivas para  la exportación de tejidos 
artesanales de la Asociación de productores José Luis Velarde Soto (APROTEAJ) 
Juliaca 2016. 
 
1.4.2  OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
a. Identificar el nivel de incidencia de la capacidad productiva  en la exportación de 
tejidos artesanales.  
 
b. Determinar la medida en que incide la gestión comercial en  la exportación de 
tejidos artesanales. 
 
c. Determinar  la repercusión del conocimiento de mercado exterior  en   la 
exportación de tejidos artesanales. 
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CAPITULO II 
MARCO TEÓRICO 
 
2.1  ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACIÓN 
Respecto a las investigaciones desarrolladas sobre el tema de  investigación se ha 
podido ubicar las siguientes referencias: 
 
2.1.1 Antecedentes Internacionales 
Cortes Cúrvelo (2005) en su trabajo de investigación “Análisis de estrategias de 
producción y comercialización  de los productos artesanales Wayuu para mejorar su  
competitividad” concluye  que: 
Se tiene una serie de problemas estructurales entre los que se destaca la reducida 
dimensión de las unidades de producción, generalmente asociadas a limitaciones 
administrativas que, a su vez, tienen que ver con los niveles de escolaridad que 
constituye fuente notable de dificultades para el desarrollo. Los bajos niveles de 
escolaridad se relacionan con el hecho de que el aprendizaje de los oficios 
artesanales es de carácter informal y se da especialmente en el contexto familiar y 
por la iniciativa personal, mediante la participación directa en los procesos 
productivos. (pág. 115) 
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2.1.2 Antecedentes Nacionales 
Macedo & Quispe (2011) en su trabajo de investigación titulado “Consorcio de 
exportación y calidad de vida de las familias artesanales textiles - distrito de Ocongate” 
concluye que: 
 Estas micro-unidades económicas productivas, presentan una baja capacidad de 
producción y ausencia de los procesos de control de calidad para la exportación, debido 
a la falta de condicionamientos de carácter tecnológico, organizativo y que también os 
productores artesanales textiles conocen en menor escala las nuevas tecnologías actuales 
que nos facilitan herramientas para realizar y aplicar técnicas de publicidad y marketing 
virtual de nuestros productos a nivel mundial. (pág. 89) 
 
2.1.3 Antecedentes Locales 
Perlacios (2015) En su trabajo de investigación titulado “Análisis de la producción de 
artesanías en tejidos a punto en la provincia de Melgar - 2014” concluye que: 
 El insumo principal en la confección de las prendas es el hilo de  alpaca procesado 
industrialmente, el cual es adquirido al contado en el mercado regional de Juliaca, 
en donde el proveedor más importante es la Central de Cooperativas Alpaqueras - 
CECOALP con un porcentaje de 36.8%. La producción de chompas depende 
positivamente de la variable mano de obra, y este es el segundo factor productivo 
que más influye en la producción  de chompas talla médium. Un incremento del 
10% en la mano de obra (esfuerzo del artesano), manteniendo constante la materia 
prima (fibra de alpaca), provoca un incremento en la producción de chompas en 
3.0%.(pág. 125) 
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2.2   BASES TEÓRICAS  
 
2.2.1 CAPACIDAD COMPETITIVA 
Se le llama capacidad  competitividad a una serie de capacidades que tiene una empresa 
para lograr una mayor y mejor rentabilidad  sobre sus competidores en los mercados, y generar 
mayor satisfacción. Así mismo consideraremos la definición de otros autores, quienes indican 
que la competitividad: 
Es lo que permite a una empresa ser exitosa en el mundo en que se desenvuelve. Una 
empresa es competitiva cuando logra desarrollar productos y servicios cuyos costos y 
calidades son comparables o superiores a los de sus competidores en el resto del mundo, 
(…).La competitividad de cada empresa depende de sus propias estructuras internas, es 
decir, de su organización y capacidad para producir de una manera tal que pueda elevar 
sus ventas y ganarle a sus competidores en distintos ámbitos. Sin embargo, hay una 
infinidad de factores externos que determinan su capacidad de competir. Una empresa 
puede ser la más productiva y tecnológicamente exitosa en su ámbito interno, pero si las 
condiciones externas le imponen diversos costos, su competitividad acaba siendo 
limitada. (Rubio & Baz, 2005, pág. 5) 
 
a. COMPETITIVIDAD ARTESANAL 
La actividad artesanal se ha tomado como una alternativa a la precariedad de la 
agricultura y a la escasez en general, en muchos de los casos la práctica de la artesanía es un 
medio de estrategia para la  subsistencia, también se debe considerar  la competitividad dentro 
del sector artesanal, según el Plan Operativo del Producto (2005): 
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 Competitividad artesanal es la capacidad que tiene cada empresa y cada cadena 
productiva del sector para competir de igual a igual con las principales empresas del 
mundo en precio, calidad y servicio. Viene a ser la capacidad de producir y vender los 
productos más demandados por el mercado mundial, con las características y 
condiciones más exigidas (preferencias del consumidor), la mejor calidad y precios 
suficientemente baratos respecto a la competencia. El resultado natural de aumentar 
la competitividad de las empresas y cadenas productivas del sector es expandir sus 
exportaciones, por encima de sus importaciones. (pag.4) 
 
b. VENTAJA COMPETITIVA 
“Condición que ocurre cuando el precio es mayor al costo de oportunidad de los 
recursos necesarios para su producción y venta considera que las empresas, incluso en una 
misma industria, pueden enfrentar distintos niveles de riesgo y  madurez del negocio” (Tarziján 
M., 2002, pág. 3). 
  
2.2.2 CAPACIDAD PRODUCTIVA 
 
a. PROCESO DE PRODUCCIÓN 
“La producción consiste en una secuencia de operaciones que transforman los 
materiales haciendo que pasen de una forma dada a otra que se desea obtener” ( Caba Villalobos 
, Chamorro Altahona , & Fontalvo Herrera , 2011, pág. 3). 
Así mismo es importante conocer a que se le llama procesos de producción, para lo cual 
consideraremos a  Abanto Bromley (2012) quien considera: 
Es el monto acumulado en que se incurre para la transformación primaria, secundaria o 
progresiva a partir de ciertos productos en bienes o servicios. Dicho de otra forma, es 
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Figura  1 Proceso de Producción. 
aquella actividad de transformación por la cual se cambia el estado de los materiales con 
los que se trabaja, modificándolos o incorporándoles nuevos elementos, que los convierte 
en satisfactores de las necesidades del hombre. (pag.4) 
 
b. PRODUCTIVIDAD 
El tema de productividad se ha vuelto en un tema muy importante para las 
organizaciones, a mayor productividad existirá una mayor competitividad, además esta resulta 
necesaria para la evaluación del desempeño de la organización, es por eso que Carro Paz & 
González Gomez (2014) afirman: 
La productividad implica la mejora del proceso productivo. La mejora significa una 
comparación favorable entre la cantidad de recursos utilizados y la cantidad de bienes y 
servicios producidos. Por ende, la productividad es un índice que relaciona lo producido 
por un sistema (salidas o producto) y los recursos utilizados para generarlo (entradas o 
insumos). (pág. 1) 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Castillejas Vargas, Luis “Instrumentos de medición de la competitividad”. 
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c. FACTORES DEL MEJORAMIENTO DE LA PRODUCTIVIDAD 
 
Es necesario reconocer los factores que afectan a la productividad, puesto que el 
mejoramiento  dependerá en la medida en que se pueda identificar y utilizar dichos factores, 
por ello consideraremos dos categorías principales de factores de productividad, externos (no 
controlables) e internos (controlables); esta clasificación es tomada por el autor Prokopenko ( 
1989), quien afirma : 
Los factores externos son los que quedan fuera del control de una empresa determinada, 
y los factores internos son los que están sujetos a su control. Para ocuparse de todos esos 
factores se requieren diferentes instituciones, personas, técnicas y métodos. Por ejemplo, 
en cualquier intento de mejorar el rendimiento en donde se proyecte tratar de los factores 
externos que afectan a la gestión de la empresa, deben tomarse esos factores en 
consideración durante la fase de planificación del programa y tratar de influir en ellos 
mediante la unión de fuerzas con otras partes interesadas. Por tanto, resulta evidente que 
el primer paso para mejorar la productividad consiste en identificar los problemas que se 
plantean en esos grupos de factores. El siguiente paso consiste en distinguir los factores 
que son controlables. Los factores que son externos y no controlables para una institución 
pueden ser a menudo internos para otra. Los factores externos a una empresa, por 
ejemplo, podrían ser internos en las administraciones públicas, o en las instituciones, 
asociaciones y grupos de presión nacional o regional. Los gobiernos pueden mejorar la 
política fiscal, crear una mejor legislación del trabajo, proporcionar mejor acceso a los 
recursos naturales, mejorar la infraestructura social, la política de precios, etc., pero las 
organizaciones no pueden hacerlo por sí mismas.(Pág.9) 
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Figura  2 Factores de Productividad de la empresa. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   Fuente: ( Prokopenko, 1989) 
 
 
d. CARACTERÍSTICAS Y TENDENCIAS DE LA PRODUCCIÓN LOCAL  
  
La producción en tejidos artesanales presenta distintos niveles de desarrollo, desde las 
pequeñas unidades de producción hasta los talleres que producen y exportan directamente al 
extranjero, por ello es necesario conocer las características del mercado local.  
Foppiano & Rios ( 2011) afirma: 
 La actividad artesanal es caracterizada por un nivel de informalidad alto, siendo esta una 
de las razones principales por la que se desconoce el volumen de producción artesanal. 
Otra podría ser que la producción artesanal en muchos casos es un trabajo rural y 
complementario; una gran parte de la población productora de artesanías vive y desarrolla 
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su actividad en zonas rurales, lejos de la urbanización lo que dificulta su registro. El 
acopio al mercado nacional es en las capitales de región y/o ciudades comerciales tales 
como Cusco, Puno, Ayacucho, Juliaca, Arequipa, entre otras, que reúne la mayor 
cantidad de transacciones de compra de artesanía para abastecer los mercados internos y 
externos. ( pág. 75)  
Dentro de las características rescatadas, también se debe considerar que aún hace falta una 
buena preparación de los artesanos, en cuanto a la gestión comercial. Se debe considerar que 
es difícil determinar la cuantificación exacta a niveles de producción (cantidad, insumos 
utilizados, stocks personal empleado en el sector artesanal), esto debido a que hay cierta 
resistencia por parte de los artesanos a brindar información, lo cual impide tener una 
información exacta. 
 
También la gestión empírica en algunos casos ineficientes, la falta de organización y de 
articulación al mercado, así como acceso al financiamiento son otros elementos que 
impiden el desarrollo del sector en general, aunque hay casos importantes de empresas 
eficientes sobre todo relacionadas con la exportación. Existe un alto potencial exportable 
de artesanía peruana, por lo que es necesario el desarrollo de la competitividad, 
productividad, mejor organización, articulación con los mercados y mejores formas de 
comunicación para que se puedan cumplir con las existencias de los mercados para que 
esa oferta potencial se viabilice. (Foppiano & Rios, 2011, pág. 75) 
 
e. ACTIVIDAD ARTESANAL 
(Benítez, 2009) Afirma: 
La actividad artesanal actual, lleva implícita, la oposición histórica entre manufactura e 
industria y las contradicciones generadas por la marginación y suplantación de una forma 
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de producción por otra. Los artesanos, que por lo general pertenecen a sectores y clases 
sociales marginadas y desprotegidos socialmente, han debido enfrentar sus producciones 
como parte de la supervivencia y de la resistencia cultural frente a las hegemonías, 
debiendo generar mecanismos de adaptación a sistemas económicos y comerciales 
prevalecientes que imponen condiciones de producción adversas a las características 
propias del tipo de producción artesanal. (pág. 14) 
 
f. PRODUCTOS ARTESANALES 
En el informe La Artesanía y el Mercado Internacional: Comercio y Codificación 
Aduanera” desarrollado en la ciudad de Manila, en la que se adoptó la siguiente definición de 
producto artesanal, UNESCO (1997): 
Los productos artesanales son los producidos por artesanos, ya sea totalmente a mano, o 
con la ayuda de herramientas manuales o incluso de medios mecánicos, siempre que la 
contribución manual directa del artesano siga siendo el componente más importante del 
producto acabado. Se producen sin limitación por lo que refiere a la cantidad y utilizando 
materias primas procedentes de recursos sostenibles. La naturaleza especial de los 
productos artesanales se basa en sus características distintivas, que pueden ser utilitarias, 
estéticas, artísticas, creativas, vinculadas a la cultura, decorativas, funcionales, 
tradicionales, simbólicas y significativas religiosa y socialmente. (pág. 9) 
 
g. CONTROL DE CALIDAD  
La calidad de un producto es una de las principales herramientas para que pueda 
posicionarse en un mercado, así mismo se puede definir de la siguiente forma: “Capacidad de 
un producto para desempeñar sus funciones; incluye la durabilidad general del producto, su 
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confiabilidad, precisión, facilidad de operación y reparación, y otros atributos valiosos” (Kotler 
& Armstrong, 2001, pág. 250). 
“El control total de la calidad garantiza que el producto satisfaga las necesidades de los 
clientes, desde el uso físico del producto hasta sus características estéticas” ( Prokopenko, 
1989, pág. 200). 
 
4.1.1 GESTION Y ORGANIZACIÓN 
 
a. PLANEACIÓN Y ESTRATEGIA 
“Planeación es previsión y sentido que de no hacer algo para controlar el futuro, éste 
nos tomará desprovistos,  es el diseño de un futuro deseado y de los medios efectivos de 
realizarlo” (Sanchez & Morales C., 2011, pág. 3). 
En tal sentido, podemos indicar que las organizaciones tienden a competir, para ello 
necesitan de mecanismos que conduzcan al logro de sus objetivos a corto y largo plazo, como 
es el caso de la planeación estratégica. 
 Según Sanchez & Morales C.( 2011)  afirma: 
La planeación estratégica constituye un orden gerencial cuyo sentido se ubica en el 
cumplimiento de objetivos a través de estrategias; es decir, la construcción de una 
estrategia para resolver los cuestionamientos ¿qué lograr? y ¿cómo hacerlo? En este 
momento, el bagaje conceptual de la planeación estratégica se enfocará a atender, dentro 
de una organización o empresa, la utilización racional de los recursos, reducción de 
incertidumbre para el futuro, preparación de la organización frente a posibles 
contingencias, adecuación de la empresa al ambiente que lo rodea y la elaboración de 
una tradición racional para la toma de decisiones. (pág. 5) 
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b. CONTROL 
El control es considerado como el proceso a través del cual se aseguran que las tareas 
se estén realizando  conforme a los planes y objetivos que han sido establecidos, a través del 
control se pueden determinar los resultados obtenidos y establecer las diferencias, para efecto 
de tomar las decisiones correctivas en torno a los objetivos propuestos. 
De acuerdo a  Fayol & Taylor ( 1985) afirman que el control: 
 Consiste en verificar si todo se realiza conforme al programa adoptado, a las órdenes 
impartidas y a los principios admitidos. Tiene la finalidad de señalar faltas y errores para 
que se pueda repararlos y evitar su repetición. Se aplica a todo: a las cosas, a las personas 
y a los actos (…) para que el control sea eficaz debe ser realizado en tiempo oportuno y 
seguido de sanciones. (pág.116) 
La función de control “es aquella que permite, en todo tipo de organización comprobar 
en forma permanente en qué medida sus planes se están cumpliendo y asegurarse, de esta 
forma, altas probabilidades de alcanzar los objetivos que se ha fijado” (Boland, Carro, 
Stancatti, Gismano, & Banchieri, 2007, pág. 96). 
 
c. TIPOS DE CONTROL  
 
CONTROL PREVIO O PREVENTIVO: De acuerdo al autor Boland, Carro, Stancatti, 
Gismano, & Banchieri ( 2007):  
Previene los problemas de manera anticipada, tiene lugar antes de que se desarrolle la 
actividad, la clave de los controles previos es tomar la acción administrativa antes de que 
surja un problema, por ejemplo, la contratación de personal con anticipación evita 
demoras potenciales; contratar personal capacitado  asegura un buen rendimiento: una 
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buena comunicación organizacional asegura que todos los puestos sepan que es lo que se 
espera de ellos. (pág. 99) 
 
CONTROL CONCURRENTE O CONCOMITANTE: De acuerdo al autor Boland, 
Carro, Stancatti, Gismano, & Banchieri ( 2007): 
Tiene lugar mientras se desarrolla la actividad, en este caso, la administración puede 
corregir los problemas antes de que se vuelvan muy costosos o peligrosos, la forma más 
conocida de control concurrente es la supervisión directa, el administrador puede vigilar 
de manera concurrente las acciones de sus subordinados y corregir los problemas a 
medida que se presentan, la demora entre la actividad y la corrección es mínima; por 
ejemplo, la mayoría de las computadoras se programan para proporcionar a quien las 
opera una respuesta inmediata si comete un error, si se procesa una orden equivocada, 
los controles concurrentes del programa la rechazarán, y quizás hasta informen donde 
está el error. (pág. 99) 
 
CONTROL POSTERIOR: De acuerdo al autor Boland, Carro, Stancatti, Gismano, & 
Banchieri ( 2007): 
Se basa en la retroalimentación, tiene lugar después de la acción, su desventaja es que 
para cuando el administrador tiene la información, el daño ya está hecho, sin embargo, 
en muchas actividades, el control posterior es el único tipo de control disponible; el 
control posterior tiene dos ventajas sobre los controles de tipo previo y concurrente, en 
primer lugar, la retroalimentación proporciona a los administradores información 
provechosa sobre la efectividad del proceso de planeación; si la retroalimentación indica 
poca variación entre el estándar y el desempeño verdadero, es evidente que la planeación 
ha sido buena. Si la desviación es grande, un administrador puede utilizar esta 
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información para hacer más efectivos los nuevos planes. En segundo lugar, el control 
posterior puede incrementar la motivación de los empleados al poder brindárseles 
información sobre su desempeño. (pág. 99) 
 
d. COMPETENCIA:  
“Fenómeno libre, de interacción constante entre las empresas en un mercado; que busca 
conquistar antes que la otra, al consumidor con precios o una mejor calidad de productos y 
servicios” (Gutierrez, 2012, pág. 26). 
 
e. COMERCIALIZACIÓN  
Los teóricos, como McCarthy J. definen que: "La comercialización es el desarrollo de 
las actividades empresariales que dirigen el flujo de bienes y servicios del productor al 
consumidor o usuario con el fin de satisfacer a  los clientes y realizar los objetivos de la 
empresa” (Ynoub J. 2000, pág. 76). 
Por otra parte, es importante conocer la labor del artesano, los autores Foppiano & Rios, (2011) 
afirman : 
 El artesano, por otro lado, es el que procesa la fibra de manera artesanal para producir 
hilos, con el fin de comercializarlos o convertirlos en prendas. La característica de su 
producción es su base artesanal, lo que significa que la mano del hombre interviene 
durante todo el proceso de su transformación, o la gran parte de ellos. Pueden trabajar en 
talleres de artesanos de manera continua o abastecer de mano de obra a estos cuando 
tengan una demanda sobredimensionada. (pág. 96) 
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f. CANALES DE DISTRIBUCIÓN  
“Conjunto de instituciones, entidades y establecimientos que los productos atraviesan 
hasta llegar al consumidor, también  pueden ser considerados como conjuntos de 
organizaciones interdependientes que intervienen en el proceso por el cual un producto o 
servicio está disponible para el consumo” (Stern, Ansary, Coughlan, & Cruz, 1999, pág. 4). El 
esquema comercial se basa en la medida en que los intermediarios aparecen en el proceso 
comercial sin generarle un valor agregado al producto. 
Existen autores que se refieren a los canales de distribución, en el informe Plan de Desarrollo  
del mercado de Estados Unidos, presentado por  Price ( 2007) indica: 
Conforme las tecnologías de comunicación sigan avanzando y los procesos de embarque 
y distribución se sigan modernizando, cada día será más fácil que los productores y 
diseñadores locales logren que sus productos tengan una mayor presencia en los 
mercados internacionales, y estas tecnologías también tiendan  a agilizar los trámites de 
entrada al país y así reducir los tiempos de espera para una importación hecha por un 
particular. Por lo tanto y de acuerdo con la Cooperativa de Alpaca Americana cada día, 
la comercialización directa ganara mercado a los mayoristas, ya que la eliminación del 
intermediario siempre significa más beneficios para el consumidor final. (pág. 167) 
 
g. TIPOS DE CANALES DE DISTRIBUCIÓN  
- FERIAS  
“Son el canal de comercialización más rentable para la gran mayoría de asociaciones 
artesanales. También se dan las ferias artesanales regionales y nacionales. Estas suelen estar 
especializadas en algún rubro y organizadas por instituciones privadas o públicas” (Foppiano 
& Rios, 2011, pág. 106). 
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- TIENDAS DE ARTESANOS Y PUNTOS DE VENTA DE ARTESANÍAS 
“Son las que más abunda en la región de Puno. Estas son pequeñas tiendas, a veces 
compartidas, donde se ofrece una variada oferta de productos artesanales, En estas tiendas 
también suelen ofertarse productos confeccionados por lo   dueños y operarios del local” 
(Foppiano & Rios, 2011, pág. 106). 
 
- TIENDAS DE ASOCIACIONES ARTESANALES Y VIVIENDAS DE LOS 
ARTESANOS.  
Según Foppiano & Rios ( 2011) afirma : 
Algunas asociaciones o grupos artesanales cuentan con talleres y locales de producción 
donde ofrecen sus productos a personas de la localidad o turistas que logran llegar a sus 
distritos o centros poblados. Este es uno delos canales más directos que existen, junto al 
de las casas de los mismos artesanos. En estos los productos se ofertan a menor precio 
por la reducción de intermediarios en el proceso de compra. (pág. 107) 
   
- POR INTERMEDIO DE ACOPIADORES O COMERCIANTES  
Según Foppiano & Rios ( 2011) afirma : 
Los intermediarios o comerciantes acopiadores son uno de los principales actores de la 
cadena productiva de textiles artesanales en Puno. Su principal tarea es acopiar distintos 
productos de zonas alejadas a las principales ciudades, lo que genera una demanda 
regular de productos a artesanos que no cuentan con los recursos necesarios para salir a 
vender sus productos a plazas comerciales más grandes. (pág. 107) 
 
- POR INTERMEDIO DE EXPORTADORES DIRECTOS E INDIRECTOS  
Según Foppiano & Rios ( 2011) afirma : 
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La región de Puno es un núcleo de concentración de mano de obra textil calificada. Por 
esta razón, existen un número considerable de empresas que exportan productos 
confeccionados y diseñados por artesanos puneños. Estas empresas proceden con la 
normativa legal para realizar las exportaciones y suelen solventarse únicamente 
respondiendo pedidos del extranjero (pág. 108) 
 
h. CAPACITACIÓN 
A través de la capacitación, el artesano puede desarrollar una personalidad integrada 
con su cultura, su comunidad y su tiempo; también su relación armónica con ese mundo exterior 
que le demarca el usuario (mercado) y que le permita desarrollarse como individuo con 
independencia y solidaridad. 
 
 Es una práctica docente específica, dinámica, abierta a los intercambios, adaptada al 
territorio en el que se desarrolla, a sus códigos, respetando las características del grupo 
artesano y las exigencias actuales de inserción de sus productos en el mercado. A través 
de procesos de formaciones ágiles y cambiantes se puede diseñar la utópica fórmula para 
contribuir a que el sector encuentre herramientas adecuadas para sortear  la crisis. La 
capacitación debe verse como la interacción donde prima la motivación sobre un 
instructivo educacional a cumplir. Es muy importante la coincidencia de encuentros para 
la eficacia del proceso formativo de los artesanos. Lombera H. (2009: pág. 8) 
 
Se debe compartir la permanente preocupación de los artesanos para: Desarrollar sus 
productos para → Conseguir buenos mercados y → Mejorar la calidad de vida. 
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i. FINANCIAMIENTO  
Para las empresas obtener un financiamiento a veces resulta una labor difícil, pero es 
necesario para poder incrementar su capital de trabajo. El financiamiento es la “obtención de 
recursos de fuentes internas o externas, a corto, mediano o largo plazo, que requiere para su 
operación normal y eficiente una empresa pública, privada, social o mixta” (Moreno, 1998, 
pág. 207). 
j. PUBLICIDAD VIRTUAL 
La publicidad es un conjunto de estrategias orientadas a incrementar el consumo de un 
producto, es considerada también una herramienta del marketing que otorga un mensaje a 
través de un canal, la consideración que el público pueda tener del producto dependerá de la 
aceptación que tenga éste de la publicidad. 
Uno de los tantos canales  utilizados  para realizar ventas es el internet, tal como afirma 
Foppiano & Rios (2011) : 
El internet es uno de los canales más importantes para realizar las ventas tanto al 
extranjero como al interior del Perú, se sabe que mediante el internet se manejan el 25% 
de todas las ventas directas de las artesanías y se espera que este siga en aumento. Las 
tecnologías de información y comunicaciones (TICs) pueden ser una herramienta 
esencial para que las pequeñas empresas artesanales incrementen no sólo sus 
competencias sino también su competitividad. A pesar de que la producción de los 
artesanos no se dirige especialmente al mercado internacional, ésta sí sale fuera del país 
a través de intermediarios o empresas exportadoras. Es por eso que las TIC's podrían 
cumplir especialmente un rol importante potenciando el nivel de cooperación entre los 
asociados y permitir el acercamiento a los nuevos mercados. (pág. 41) 
 
 
 
 
 
23 
 
 
 
k. FERIAS ARTESANALES 
Las ferias son consideradas un punto de oferta de productos artesanales, para los 
productores que no están en circuitos turísticos no conocidos el ingreso que generan las ferias 
es importante, las ferias promueven el desarrollo de la actividad artesanal. Así mismo Foppiano 
& Ríos (2011) mencionan que: 
Son el punto de comercialización de textiles artesanales más importante en los distritos 
en toda la región, inclusive en los distritos del ámbito. Las ferias constituyen el principal 
punto de promoción y oferta de productos artesanales por parte de las asociaciones 
artesanales ubicadas en distritos no muy frecuentados, por ser el lugar donde venden más 
productos a lo largo del año y para el cual se produce durante lo que reste de este. Hay 
ferias de diferentes motivos, duración, infraestructura, costos, acceso y alcance. Se dan 
ferias dominicales donde se ofertan productos textiles en conjunto con otros productos 
para el uso diario de las personas de los distritos adyacentes, como víveres y verduras. 
En algunos lugares que cuentan con concurrencia frecuente de turistas se pueden 
encontrar ferias permanentes, como en el caso de Pisac y Ollantaytambo. (pág. 102) 
 
2.2.4 EXPORTACIÓN 
Existen varias definiciones acerca de la exportación, en este caso tomaremos la 
definición de los autores Kotler & Armstrong ( 2001) quienen indican: 
La forma más sencilla de entrar a un mercado extranjero es mediante la exportación. La 
compañía puede exportar pasivamente sus excedentes de vez en cuando, o efectuar un 
compromiso activo de  expandir sus exportaciones a un mercado particular. En cualquier 
caso, la compañía produce todos sus bienes en su país de origen, aunque tiene la 
posibilidad de modificarlos para el mercado de exportación. La exportación es la 
estrategia que menos cambios requiere en las líneas de productos, organización, 
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inversiones o misión de la compañía. Las empresas suelen comenzar con exportaciones 
indirectas; es decir, trabajan a través de intermediarios de marketing internacionales 
independientes. La exportación indirecta requiere una menor inversión, porque la 
compañía no necesita una fuerza de ventas ni una serie de contactos en el extranjero. 
Además, el riesgo es menor. Los intermediarios de marketing internacional –
comerciantes o agentes de exportación, organizaciones cooperativas y compañías de 
administración de exportación, con sede en el país del exportador – aportan 
conocimientos y servicios a la relación, y por ello el exportador normalmente comete 
errores.  (pág. 642) 
 
a. CONOCIMIENTO DEL MERCADO EXTERIOR 
La tendencia de la oferta y demanda  de artesanías está caracterizada básicamente por 
el crecimiento  de la oferta nacional (número de artesanos- volumen de ventas) en cuanto a la 
demanda se debe tener una visión conservadora del mercado internacional, aún existe falta de 
especificidad para determinar que artículos deben ser considerados artesanales, falta de 
estadísticas de venta de artesanías a los turistas en la mayoría de países, lo cual no permite 
plantear la demanda y consumo de forma exacta. 
Lo primero que hay que tener presente al analizar la artesanía textil, es el hecho de que 
ésta no es una necesidad de consumo absoluta, pues una persona no necesita de artesanías 
textiles para sobrevivir o mejorar su vida. En ese sentido, la artesanía es un artículo de 
lujo que es consumido por clientes que en su mayoría ya poseen lo que necesitan para 
sobrevivir y satisfacer un gusto adicional. Por otro lado, el cliente promedio siempre 
demanda que el producto que consume sea bueno (…) Por ello, el producto debe ser 
atractivo tanto a los importadores como a los consumidores. Además, aunque no hay 
modo de garantizar su éxito en las ventas, se espera que los productos se adapten a las 
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tendencias de modas, hecho que resulta clave para lograr buenas ventas, a pesar de que 
las artesanías no dependen tanto delas tendencias en moda. Asimismo, un precio 
competitivo y condiciones agradables de importación y exportación del producto son 
importantes para el consumidor. (Foppiano & Rios, 2011, pág. 143) 
 
b. DEMANDA INTERNACIONAL 
Se tomara en cuenta lo indicado en el informe “Consultoría del estudio de mercado de 
los productos textiles de las industrias creativas inclusivas en el Perú” en el que indican: 
Cabe anotar en las estadísticas del 2008, sobre las exportaciones artesanales a nivel 
mundial (PromPerú, 2009), cuyas tendencias se han mantenido a la actualidad, que entre 
los principales países comercializadores de artesanías en general aparecen India, Irán, 
Indonesia, Vietnam, y México. El Perú en este sentido no representa ventas significativas 
para aparecer en esta estadística. Sin embargo, su crecimiento relativo como sector dentro 
de la economía peruana es importante; por un lado a raíz de la vigencia de crecimiento 
del turismo y, en general, el crecimiento de su consumo y exportaciones. (Foppiano & 
Rios, 2011, pág. 28) 
 
c. MERCADOS POTENCIALES  
 
Foppiano & Rios ( 2011) afirman: 
Entonces para vender artesanías se deben buscar mercados en los que las personas posean 
ingresos relativamente altos, o capacidad para acceder a créditos para otras adquisiciones 
que no son las fundamentales. Entre los países con mayor poder adquisitivo se encuentran 
Estados Unidos, Rusia y Japón y la mayoría de los países europeos, entre los cuales 
existen a su vez diferencias en el poder adquisitivo. Estos países además suelen tener una 
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valoración propia muy positiva acerca de las artesanías en general, influenciados por su 
nivel educativo y cultural. (pág. 76) 
 
d. TLC Y ACUERDOS COMERCIALES.  
Los tratados se han incorporado al comercio internacional, contribuyen a mejorar la 
competitividad de las empresas, son un medio para garantizar el acceso a nuevos mercados, 
Inga Lean (2017) indica: 
Es un acuerdo integral firmado por dos o más países, o entre un país y un bloque de países 
con el fin de establecer reglas claras y transparentes de intercambio comercial, 
fomentando el comercio al reducir barreras de acceso a los mercados de cada país, el 
objetivo es eliminar obstáculos al intercambio comercial, consolidando el acceso a bienes 
y servicios y favorecer la captación de inversión privada, el TLC apunta al 
fortalecimiento de las capacidades institucionales de los países que lo negocian, establece 
foros y mecanismos para dirimir controversias comerciales. ( pág. 4)  
 
2.1. REQUISITOS Y TRÁMITES DOCUMENTARIOS 
  
TIPOS DE EXPORTACION  
Las compañías en general que deciden incursionar en los mercados extranjeros 
mediante la exportación debe  distinguir de entre dos formas de hacerlo: exportación directa e 
indirecta.  
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EXPORTACIÓN INDIRECTA  
Se llama exportación indirecta  cuando como productor se le vende a un cliente 
nacional, que a su vez se encarga de  vender en el exterior. El cliente nacional más común en 
este tipo de exportación es la comercializadora. 
 
 EXPORTACIÓN DIRECTA  
Se llama exportación directa cuando la empresa le vende a un comprador extranjero, 
encargándose de la actividad logística como: aranceles de exportación, transporte, empaque, 
carga, agente, documentos, .inclusive también de conseguir al cliente. La responsabilidad  
sobre la mercancía y los costos incurridos se define mediante el acuerdo del término de 
comercio a usar entre exportador y el importador, denominado íncoterms. 
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2.3  MARCO CONCEPTUAL  
 
 ARTESANÍA TEXTIL: Se refiere al trabajo del artesano, al producto elaborado de 
forma manual y netamente cultural, este a su vez se diferencia del trabajo industrial. 
 
  CALIDAD: Es un conjunto de principios orientados a la satisfacción del cliente al 
menor costo, calidad implica el cumplimiento de una serie de estándares. 
 
 COMERCIALIZACIÓN: Serie de actividades comerciales que permitan dirigir el 
movimiento de mercancía, productos y/o servicios del productor al consumidor con la 
menor dificultad y en las mejores condiciones económicas.  
 
 COMERCIO EXTERIOR: Es el intercambio de productos de un país a otro, con el 
fin de que las naciones puedan cubrir sus necesidades y mejorar las relaciones 
comerciales. 
 
   BALANZA DE PAGOS: Se le conoce al instrumento contable utilizado que 
informa las transacciones exteriores que realiza un país. 
 
 EXPORTACIÓN DIRECTA O ACTIVA: La propia empresa exporta sus productos 
a los mercados de destino donde negocia directamente con los intermediarios del país 
de destino a los compradores finales.  
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 EXPORTACIÓN INDIRECTA O PASIVA: La empresa vende sus productos a otra 
ubicada en su mismo país, la cual se encargara de la exportación de los mismos por su 
propia cuenta y riesgo, siendo esta última, quien realmente exporta.   
 
 FOB: Free On Board. En castellano, libre a bordo. Término de comercio internacional 
(Íncoterms) que expresa el precio del producto puesto a bordo del buque o medio de 
transporte, en el puerto de origen y que no incluye el costo del flete y del seguro hasta 
el puerto de destino.   
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2.4  HIPÓTESIS 
 
2.4.1  HIPÓTESIS GENERAL 
Las capacidades competitivas si inciden en la  exportación de tejidos artesanales de la 
Asociación de Productores José Luis Velarde Soto (APROTEAJ) Juliaca 2016. 
 
2.4.2  HIPÓTESIS ESPECÍFICAS 
 
a. El nivel de incidencia de la capacidad productiva  en  la exportación de tejidos 
artesanales  es  alto. 
 
b. La gestión comercial  en la exportación de tejidos artesanales incide 
significativamente. 
 
c. El conocimiento de mercado exterior  en la exportación de tejidos artesanales  
repercute regularmente. 
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2.5 OPERACIONALIZACIÓN DE LAS VARIABLES 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
VARIABLES DIMENSIONES 
INDICADORES 
UNIDADES DE 
ESTUDIO TÉCNICAS INSTRUMENTOS 
 
 
 
 
 
 
CAPACIDAD  
COMPETITIVA 
 
 
 
 
 
 
 
Capacidad 
de producción 
 
 
 
 
 
 
Gestión 
comercial 
 
 
 
 Competitividad artesanal 
 Ventaja competitiva 
 Proceso de producción 
 Productividad 
 Factores de mejoramiento de 
la productividad 
 Características y tendencias 
de la producción local 
 Actividad artesanal 
 Productos artesanales 
 Control de calidad 
 Planeación  y estrategia 
 Control y tipos 
 Competencia 
 Comercialización 
 Canales de distribución 
 Tipos de canales de 
distribución 
 Capacitación 
 Financiamiento 
  Publicidad virtual 
 Ferias Artesanales 
 
 
 
 
 
 
 
 
PRODUCTORES 
ARTESANOS 
CONFORMANTES DE 
LA MUESTRA DEL 
ESTUDIO. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Cuestionario  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Formato de  encuesta 
 
 
 
 
EXPORTACIÓN 
 
 
 
 
Conocimiento del  
mercado exterior 
 
 
 
 
Requisitos y 
trámites 
documentarios 
 
 
 Conocimiento del mercado 
exterior 
 Demanda internacional 
 Mercados potenciales 
 TLC y acuerdos 
comerciales 
 Canales de exportación 
  Tipos de exportación 
 Tramites de exportación 
 
 
 
 
 
 
PRODUCTORES 
ARTESANOS 
 
 
 
 
 
La observación  
 
 
 
 
 
 
 
 
Guía de  
registro 
 de  
Observación. 
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CAPÍTULO III 
METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACIÓN 
 
3.1 MÉTODO  
En la recolección de datos del presente  trabajo de investigación  corresponde al método 
de investigación aplicada debido a que  nuestro estudio está  basado en aplicaciones estadísticas 
con el uso de una serie de instrumentos adecuados y pertinentes al caso. 
 
3.2 UNIDAD DE ANÁLISIS 
El estudio estará dirigido a los artesanos productores de la asociación José Luis Velarde 
Soto (APROTEAJ). 
 
3.3 NIVEL Y TIPO DE INVESTIGACIÓN 
Por su finalidad   : Básica  
Por su tiempo   : Sincrónica 
Por el nivel de profundización : Descriptiva -  Explicativa  
Por su carácter   : Cuantitativa 
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Según el criterio de la naturaleza de la investigación, es una investigación descriptiva -
explicativa por que es aquella que tiene relación causal; no sólo persigue describir o acercarse 
al problema estudiado, sino que intenta encontrar las causas del mismo. Según el propósito de 
la investigación es básica. 
 
3.4 DISEÑO 
El diseño de la investigación entendida como el conjunto de estrategias procedimentales 
y metodológicas definidas y elaboradas previamente para desarrollar el proceso investigativo, 
guiando los propósitos y contratarlas a través de la prueba de hipótesis, para el presente estudio 
es de carácter no experimental y cuyo diseño es el explicativo causal. 
 
3.4.1 Prueba de hipótesis general 
 
Planteamiento de la hipótesis nula y alterna 
𝐻0 : El nivel de capacidad competitiva no incide  en  la exportación de tejidos artesanales 
de la Asociación de Productores José Luis Velarde Soto (APROTEAJ) Juliaca 2016. 
𝐻1: El nivel de capacidad competitiva si inciden  en  la exportación de tejidos artesanales 
de la Asociación de Productores José Luis Velarde Soto (APROTEAJ) Juliaca 2016. 
 
Planteando el nivel de significancia  
Siendo una prueba bilateral, entonces se trabajara al 95% de confianza, por tanto el nivel 
de significancia es ∝ =0.05 
 
Planteando el estadígrafo de contraste: CHI cuadrado 
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𝑥2 = ΣΣ
(𝜎 − Ε)2
Ε
 
 
𝜎 = Frecuencia observada 
Ε = Frecuencia esperada 
Σ= Sumatorias 
 
 
 
Tabla  1  
Frecuencias observadas 
 
 Fuente: Elaboración propia 
 
 
Tabla  2  
Frecuencias esperadas 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Análisis de CHI cuadrado – calculada: 
 
𝑋𝑐
2 =
(12−7.52)2
7.52
+
(10−14.48)2
14.48
+ 
(41−45.48)2
45.48
+
(92−87.52)2
87.52
  
𝑋𝑐
2 = 2.67 + 1.39 + 0.44 + 0.23 
𝑋𝑐
2 = 4.73 
  
Análisis de CHI – tabular: 
 
𝑋𝑡
2 = 𝑋(𝐽−1)(𝐾−1),∝
2    𝑋(2−1)(2−1),0.05
2    𝑋1,0.05=3.84
2  
𝑋𝑡
2 = 3.84 
 
 
Graficando: Bilateral  
 
 
 
Figura  3. Bilateral. Fuente: Elaboración propia 
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Conclusión  
Como se observa que CHI calculada está en la región de rechazo entonces, rechazamos 
la hipótesis nula 𝐻𝑂 que indica el nivel de  capacidades competitivas no inciden en la 
exportación de tejidos artesanales por tanto aceptamos la hipótesis alterna (𝐻1) que indica que 
los niveles de capacidades competitivas si inciden en la exportación de tejidos artesanales de 
la asociación de artesanos APROTEAJ. 
 
3.5 POBLACION Y MUESTRA 
3.5.1  Población  
El tipo de muestreo es no probabilístico e intencionado es decir que ha sido elegido por 
criterio propio. Para el presente estudio la población estará conformada por los artesanos 
productores de la asociación José Luis Velarde Soto (APROTEAJ) durante el año 2016. 
Por las características del estudio y la mayor concentración de artesanos informales y 
focalización se ha establecido como la población a los artesanos productores de la asociación 
José Luis Velarde Soto (APROTEAJ), con 950 empadronados, distribuidos en diferentes 
comités y rubros. 
 
3.5.2 Muestra 
Para el presente estudio se utilizó el método de muestreo expresado en la fórmula: 
     S2 
n = ----------------- 
E2    S2 
----- + ----- 
Z2     N 
 
Z= Nivel de confiabilidad al 95% lo que implica que: Z= 1,96 
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E= Error de estimación. Entonces E = 0,05 
S= desviación Standard (40%). Entonces S= 0,40 
N= Población. N= 950 artesanos 
 
           (0,40)2 
n = ------------------------------- 
(0,05)2  (0,40)2 
--------- + ---------- 
(1,96)2    950 
 
n= 195 
 
Reemplazando se obtiene que la muestra para el presente estudio estará 
conformada por n = 195 artesanos. 
 
3.5.3  Selección de la muestra 
A través del método no probabilística, para lo cual se eligió, al número de comerciantes 
por rubro identificado para el presente estudio. 
 
AFIJACIÓN PROPORCIONAL AL TAMAÑO DEL ESTRATO 
 
     Nh * n 
nh   =  
                   N         
 
   250* 195 
n1   =    =  51 
                950       
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   345* 195 
n2   =    = 71 
                   950               
 
 150 * 195 
n3   =    = 31 
                  950         
 
 205 * 195 
n4   =    = 42 
                  950  
 
𝑛∑ = 195 
 
3.6 TÉCNICAS E INSTRUMENTOS. 
 
Tabla  3  
Técnicas e instrumentos. 
 
 
 
 
 
 Fuente: Elaboración propia 
 
 
3.6.1 TÉCNICAS     
  PROCESAMIENTO ESTADISTICO 
      Estadística descriptiva. 
 Codificación 
 Tabulación. 
 Medidas de tendencia central 
 Medidas de dispersión o variación. 
TECNICAS INSTRUMENTOS VARIABLE 
Encuesta 
 
Cuestionario estructurado 
 
Capacidad competitiva 
Observación 
 
Ficha de observación 
 
Exportación 
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 Formulación de resultados. 
 Conclusiones. 
 
 REPRESENTACION GRAFICA. 
 Histogramas. 
 Polígonos de frecuencias. 
 Barras simples. 
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MATRIZ DE CONSISTENCIA 
PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS 
VARIABLES METODOLOGÍA 
 
PROBLEMA GENERAL 
¿Los niveles  de capacidad competitiva  
incidirán en  la exportación de tejidos 
artesanales de la Asociación de productores 
José Luis Velarde Soto (APROTEAJ) Juliaca 
2016? 
PROBLEMAS ESPECIFICOS 
 
a. ¿Cómo incide la capacidad de productiva  
para la exportación de tejidos artesanales? 
 
b. ¿En qué medida incide la gestión comercial  
para  la exportación de tejidos artesanales? 
 
c. ¿De qué forma el conocimiento de mercado 
exterior  repercute para la exportación de 
tejidos artesanales? 
 
OBJETIVO GENERAL HIPÓTESIS GENERAL INDEPENDIENTE  
 
TIPO 
Básica 
 
NIVEL   EXPLICATIVO 
DISEÑO 
 DESCRIPTIVO
 EXPLICATIVO  
  
 MÉTODO 
Científico 
  
 POBLACIÓN 
Constituida por los 
productores artesanos de 
APROTEAJ 
 
 
TÉCNICAS 
- Observación 
- Cuestionario 
- entrevista 
INSTRUMENTOS 
- Ficha de Observación 
- Encuesta 
- Guía de entrevista 
 
Las capacidades competitivas si inciden en la  
exportación de tejidos artesanales de la 
Asociación de Productores José Luis Velarde 
Soto (APROTEAJ) Juliaca 2016. 
 
 
Las capacidades competitivas si inciden en la  
exportación de tejidos artesanales de la Asociación de 
Productores José Luis Velarde Soto (APROTEAJ) 
Juliaca 2016. 
 
 
 
 
CAPACIDAD 
COMPETITIVA 
 
 
OBJETIVOS ESPECÍFICOS HIPÓTESIS ESPECÍFICAS DEPENDIENTE 
 
a. Identificar el nivel de incidencia de la 
capacidad productiva  para la exportación de 
tejidos artesanales.  
 
b. Determinar la medida en que incide  la 
gestión comercial para la exportación de 
tejidos artesanales. 
 
c. Determinar  la repercusión del conocimiento 
de mercado exterior  para  la exportación de 
tejidos artesanales. 
 
 
a. El nivel de incidencia de la capacidad productiva  
para  la exportación de tejidos artesanales  es  alto. 
 
b. La gestión comercial  para la exportación de 
tejidos artesanales incide significativamente. 
 
c. El conocimiento de mercado exterior  para la 
exportación de tejidos artesanales  repercute 
regularmente. 
 
 
 
 
 
 
EXPORTACIÓN 
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CAPÍTULO IV 
PRESENTACIÓN DE RESULTADOS Y DISCUSIÓN 
 
Una vez aplicado los instrumentos de recolección de la información, se procedió a 
realizar el tratamiento correspondiente para el análisis de los mismos, por cuanto la 
información que arrojará será la indique las conclusiones a las cuales llega la investigación. 
 
4.1 INTERPRETACIÓN DE RESULTADOS 
4.1.1 CAPACIDAD DE PRODUCCIÓN 
 
Tabla  4 
Capacitación para la producción 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada  
 
 Frecuencia Porcentaje 
 Otros 60 30.8 % 
Municipalidad 4 2 % 
Mincetur 10 5.1 % 
Auto capacitación 20 10.3 % 
Asociación 1  0.5 %  
No 100 51.3 % 
Total 195 100 % 
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Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada  
 
INTERPRETACIÓN: 
Según resultados de la encuesta se aprecia que el 30.8%, manifiesta haber tenido la oportunidad 
de haber recibido alguna charla, curso en temas de oportunidades de mercado, y niveles de 
producción adecuados, mientras el 51.3 % manifiesta nunca haber recibido capacitación. 
Los cursos de capacitación no se realizan con mucha frecuencia  ni tampoco se profundiza, esto 
debido a la falta de interés y coordinación de las instituciones competentes según manifiestan. 
 
 
 
 
 
 
 
Figura  4. Capacitación para la producción 
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Tabla  5 
Experiencia en la elaboración de tejidos 
 
 Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
INTERPRETACIÓN: 
Según resultados de la encuesta se aprecia que el 61% de encuestados tienes más de 15 años 
de experiencia en la elaboración de productos artesanales, mientras el 16,4% tiene menos de 
05 años de experiencia. Este nos indica que la mayoría de artesanos, tienen una  gran cantidad 
de años realizando la misma labor, dando a entender que cuentan con cierta experiencia en el 
trabajo que vienen realizando, mostrando practicidad en las  funciones que realiza, además de 
que  sea una de las  fuentes principales  de ingreso  para sus familias. 
  Frecuencia Porcentaje 
 
Menos de 5 años 32 16.4 % 
De 5 a 15 años 44 22.6 % 
Más de 15 años 119 61 % 
Total 195 100 % 
Figura  5. Experiencia en la elaboración de tejidos 
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Tabla  6 
Personas involucradas en la producción 
 
 Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
  
 
 Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
INTERPRETACIÓN: 
Se tiene como resultado que el 62.1 % de encuestados, menciona tener de 1  a  5 trabajadores 
que ayudan en su producción, mientras el 7.2% de artesanos menciona tener más de 10 
trabajadores a su cargo. Éste indicador nos muestra que  en la elaboración de tejidos artesanales, 
participan más de dos personas, lo que nos muestra que la gran mayoría cuenta con menos de 
05 personas en la participación de la producción de artesanías.  
 Frecuencia Porcentaje 
 De 1 a 5 personas 121 62.1 % 
De 5 a 10 personas 60 30.8 % 
Más de 10 personas 14 7.2 % 
Total 195 100 % 
Figura  6. Personas involucradas en la producción. 
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Tabla  7 
Formas de elaboración de artesanías 
 
 
 
 
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
INTERPRETACIÓN: 
Se tiene como resultado que 45  artesanos de APROTEAJ, el cual representa el 23.1%, afirma 
elaborar sus productos de forma manual. Mientras que 34.9 %  artesanos elabora sus productos 
con máquinas semi industriales, el cual les ayuda a aumentar su producción, esto nos indica, 
que una gran parte de artesanos realiza su trabajo utilizando herramientas que ayuden a 
aumentar y mejorar los volúmenes  de producción sin perder sus costumbres, la mayor parte a 
preferido utilizar una máquina que les ayude a facilitar su trabajo, pues esta es una clave dentro 
del factor crecimiento e innovación de nuevos recursos para la elaboración de sus productos. 
 Frecuencia Porcentaje 
 Manual 45 23.1 % 
Maquina semi industrial 68 34.9 % 
Ambos 82 42 % 
Total 195 100 % 
Figura 7. Formas de elaboración de artesanías. 
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Tabla  8 
Material utilizado en la producción 
 
Frecuencia Porcentaje 
 Fibra de alpaca 58 29.7 % 
Pelo fino 38 19.5 % 
Sintéticos 19 9.7 % 
Alpacril 69 35.4 % 
Lana san juan 5 2.6 % 
Lana ovino 2 1 % 
Lana Tumi 4 2.1 % 
Total 195 100 % 
 Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
Figura  8. Material utilizado en la producción. 
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INTERPRETACIÓN: 
Observando la tabla y figura  Nº 08  se aprecia que el 35.4% de encuestados menciona utilizar 
la lana “alpacril” como materia prima, mientras el 29.7% utiliza la fibra de alpaca, y tan solo 
un 1% manifiesta utilizar la lana de ovino, este indicador es muy importante, pues nos da a 
conocer el insumo principal que vienen utilizando los artesanos de APROTEAJ, el cual debería  
tener niveles de calidad, para que pueda competir con otros productos similares en el contexto 
del mercado internacional. Los insumos que se utilizan para la artesanía textil son diferentes 
fibras de ovinos o camélidos sudamericanos, tintes, fibras naturales y artificiales; el manejo de 
estos insumos viene de un conocimiento que se ha transmitido de manera generacional. Si bien  
es cierto el uso de insumos naturales se publicita más, el uso de estos insumos muchas veces 
se limita en cuanto a tonalidades, factores económicos, los insumos artificiales en algunos 
casos. 
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Tabla  9 
Productos Artesanales - cantidad 
 
Frecuencia Porcentaje 
 Chalecos 19 9.7 % 
Challs 39 20 % 
Títeres 15 7.7 % 
Boinas 10 5.1 % 
Chullos 20 10.3 % 
Chompas 73 37.4 % 
Ponchos 19 9.7 % 
Total 195 100 % 
 Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
 
 
Figura  9. Productos Artesanales - cantidad. 
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INTERPRETACIÓN: 
  
Observando la tabla y figura Nº 09 se aprecia que el 37.4% de encuestados elabora las chompas 
como producto principal, el cual indica que la gran parte de artesanos se dedica a la producción 
de este producto, estas a su vez tienen distintos modelos, las cuales vienen siendo elaboradas 
por la gran mayoría  de artesanos encuestados de esta asociación,  mientras que solo el 5.1% 
se dedica a la elaboración de boinas; de todos los productos que se elaboran dentro de la 
asociación, las boinas solo representan el 5.1% de la producción total de esta asociación. 
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Tabla  10  
Características en la producción 
 
Frecuencia Porcentaje 
 Variedad 46 23.6 % 
Hilados con colores naturales 33 16.9 % 
Hilados con colores teñidos 7 3.6 % 
Uso de materia prima calificada 42 21.5 % 
Tejidos a máquina con intarcia 10 5.1 % 
Tejido a mano 20 10.3 % 
Tejido a crochet 2 1 % 
Aplicaciones con crochet a su prenda 35 17.9 % 
Total 195 100 % 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
Figura  10. Características en la producción. 
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INTERPRETACIÓN: 
De acuerdo a los resultados se aprecia que el 23.6 % de encuestados manifiesta que la variedad 
en la producción que comercializa  es una de las características que los hace diferentes de la 
competencia, esto nos da a conocer que los artesanos de APROTEAJ tienen como fortaleza, la 
variedad de productos que ofrecen al público, el cual debería mejorar, para que esto sirva de 
ayuda en el crecimiento de sus negocios; mientras el 1% menciona que la característica que los 
diferencia del resto es la elaboración de sus productos en base al tejido a crochet. 
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Tabla  11 
Conocimiento de costos de producción 
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
INTERPRETACIÓN: 
De la encuesta realizada a los artesanos de APROTEAJ se observa que el 82.1% reconoce el 
costo de su  producción puesto que realiza algún tipo de registro contable y el 17.9% no lo 
hace, los cuales mencionan desconocer los costos de su  producción; es importante indicar que 
el costo del producto es el punto de partida, pues este considera costo de materiales, mano de 
obra  y gastos administrativos y generales, estos costos varían en función al tamaño y tiempo 
de producción, se debe considerar que los pequeños productores tienen menos gastos generales  
y en algunos casos tienen más dificultades para estimar sus costos. 
         Frecuencia    Porcentaje 
 
Realiza registro contable 160 82.10 % 
No realiza registro contable 35 17.90 % 
Total 195 100 % 
Figura  11. Conocimiento de costos de producción. 
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Tabla  12 
Innovación de productos 
 Frecuencia Porcentaje 
Anual 13 6.7 % 
Semestral 41 21 % 
De acuerdo a la demanda 65 33.3 % 
Casi nunca lo hace 76 39 % 
Total 195 100 % 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
INTERPRETACIÓN: 
De la encuesta realizada se aprecia que el 39 % de encuestados casi nunca cambia el modelo 
de sus productos,  esto se debe a la falta de interés en crear nuevos productos, mientras que el 
Figura  12. Innovación de productos. 
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6.7 % lo realiza de forma anual. Este indicador muestra que hay una mayoría de artesanos que 
no enfoca sus ideas en la innovación de nuevos productos, una parte si lo hace, pero de forma 
anual; el cual no ayuda mucho en la innovación de nuevas ideas. La innovación constituye uno 
de los elementos esenciales  para lograr que las empresas sean competitivas, la innovación 
implica la introducción de nuevos productos de manera continua orientada al cliente; en las 
pequeñas empresas productoras hablar de innovación resulta difícil, pues tiene como principal 
enemigo el temor al cambio, es por ello que los artesanos de APROTEAJ en su mayoría no 
aplica el tema de innovación. 
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4.1.2 GESTIÓN COMERCIAL 
 
Tabla  13 
Conocimiento de nivel y estándar de calidad 
 Frecuencia Porcentaje 
 Si conoce 84 43.1 % 
No conoce 111 56.9 % 
Total 195 100 % 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada   
   
 
  
 
 
 
 
 
 
   
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
INTERPRETACIÓN: 
De acuerdo a los resultados obtenidos en la tabla y figura Nº 13 respecto al conocimiento de 
niveles de calidad, el 43.1% indica conocer acerca de este tema, se debe de tener en cuenta que 
la calidad de cada creación dependerá de  quién la manufacture; mejorar y crear un estándar de 
calidad de los productos es algo que ayuda en la venta y el potenciamiento del producto 
artesanal; la mejora continua  de la calidad es una obligación que debería cumplir todo negocio 
para asegurar la supervivencia en el mercado; también se aprecia  que el 56.9% indica 
Figura  13. Conocimiento de nivel y estándar de calidad. 
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desconocer el tema, es importante indicar  que el artesano aprenda a medir el nivel de calidad 
en el que se encuentra su trabajo. 
 
Tabla  14 
Competencia 
 Frecuencia Porcentaje 
 
Empresas locales 134 68.7 % 
Empresas regionales 44 22.6 % 
Empresas internacionales 17 8.7 % 
Total 195 100 % 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada. 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada. 
  
 
 
Figura  14. Competencia. 
:  
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INTERPRETACIÓN: 
Observando la tabla y figura Nº 14  se aprecia que el 68.7% de encuestados manifiesta que 
tienen como principal competidor a las empresas locales, esto se debe a que ellos saben que 
existen empresas de nuestra ciudad que elaboran los mismos productos, ofrecen mejores 
servicios al público, y a veces resultan mucho más capacitados, son conscientes de la 
competencia que existe; mientras el 8.7 %  ve como competidores a las empresas 
internacionales, este grupo indicó que su principal competidor es en el mercado internacional, 
debido a los estándares y exigencias internacionales. Lo que es recomendable para poder 
competir  es que se elaboren diseños que puedan romper lo tradicional, poniendo el talento del 
diseñador en su máxima expresión para que las prendas  sobresalgan. 
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Figura  15. Canales de distribución. 
 
 
Tabla  15 
Canales de distribución 
 Frecuencia Porcentaje 
 
Ferias 39 20 % 
Tiendas artesanales 39 20 % 
Entrega a domicilio 11 5.6 % 
En la misma asociación 106 54.4 % 
Total 195 100 % 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
INTERPRETACIÓN: 
De la encuesta realizada se puede apreciar   que la mayoría  de encuestados manifiesta que el 
principal canal o medio  de distribución de sus productos se realiza en la misma asociación 
(laguna temporal), la gran parte de artesanos distribuye sus artesanías de forma regular los días 
domingos y lunes, esperando la visita de compradores y público en general; mientras solo el 
5.6% menciona utilizar  la entrega de productos por domicilio como canal de venta. La función 
principal del canal de distribución se basa en organizar la oferta, teniendo el producto para 
ofrecer con sus costos y precio al comprador o importador. Contactar el cliente y negociar el 
producto para su venta. 
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Tabla  16 
Problemas en la comercialización 
 
 
 
 
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
  
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
INTERPRETACIÓN: 
Observando la tabla y  figura Nº 16  se aprecia que el 51.8% de encuestados manifiesta que el 
principal problema para la comercialización de productos está en que la demanda de sus 
productos es en base a solo determinadas temporadas del año, mientras el 14.4 % menciona 
que el cambio de precio constante en sus productos es uno de sus problemas. 
 
 Frecuencia Porcentaje 
 Cambio de precio constante 28 14.4 % 
Clientes 66 33.8 % 
Temporada del año 101 51.8 % 
Total 195 100 % 
Figura  16. Problemas en la comercialización. 
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Figura  17. Formalización del negocio 
Tabla  17 
Formalización del negocio 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada  
 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
INTERPRETACIÓN: 
Observando la tabla  y  figura  Nº 17 se aprecia que el 30.3%  de artesanos de APROTEAJ 
respondieron estar formalizados ante la SUNAT con personería Natural, mientras que un 
12.3% se encuentra formalizado con personería jurídica y el 57.4 % manifiesta tener su negocio 
de forma informal. Este indicador nos muestra  que la mayoría de artesanos de APROTEAJ no 
se encuentra formalizado, esto limita a que puedan acceder a más mercados de forma formal, 
así mismo  impide el crecimiento del negocio. 
 Frecuencia Porcentaje 
 
Si Natural 59 30.3 % 
Si Jurídica 24 12.3 % 
No 112 57.4 % 
Total 195 100 % 
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Figura  18. Entidad Financiera. 
 
 
 
Tabla  18 
 Entidad Financiera 
 Frecuencia Porcentaje 
Si 87 44.6 % 
No 108 55.4 % 
Total 195 100 % 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
INTERPRETACIÓN: 
Observando la tabla y figura  Nº 18  se aprecia que el 55.4% de encuestados manifiesta que  no 
cuenta con ninguna entidad que ayude a financiar su producción  (capital propio), esto nos 
muestra que el trabajo que vienen realizando los artesanos no lo financian con capital de 
entidades financieras,  mientras el 44.6 % menciona que si cuenta con un capital externo 
(entidad financiera). 
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Figura  19. Capacidad Financiera. 
 
Tabla  19 
Capacidad Financiera 
 Frecuencia Porcentaje 
Menos de S/.1000 34 17.4 % 
De S/.1000 a S/.2000 55 28.2 % 
De S/.2000 a S/.3000 52 26.7 % 
Más de S/.3000 54 27.7 % 
Total 195 100 % 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
  
 
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
INTERPRETACIÓN: 
De acuerdo a la encuesta   se aprecia que el 28.2 % de encuestados manifiesta que cuenta con 
un capital de S/.1000.00 a S/2000.00 el cual resulta ser algo modesto, puesto que para que un 
negocio crezca necesitará de cierta inversión, mientras el 17.4% menciona que cuenta con 
menos de S/.1000.00 como capital propio. 
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Figura  20. Publicidad. 
 
Tabla  20 
Publicidad 
 Frecuencia Porcentaje 
Radio 13 6.7 % 
Prensa escrita 20 10.3 % 
Televisión 2 1 % 
No promociona 160 82.1 % 
Total 195 100 % 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
  
 Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
INTERPRETACIÓN: 
De la encuesta realizada   se aprecia que la mayoría de artesanos productores no hacen ninguna 
promoción para vender  sus productos, ellos descartan los medios de comunicación para captar 
más clientes, el cual está representado por 82.1%. Se debe tener en cuenta que la promoción es 
un instrumento útil para el desarrollo de actividades comerciales su propósitos es aumentar las 
ventas, su resultado especifico dependerá sé cómo se emplea y a quien se dirige. 
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Figura  21. Exportación de productos. 
 
4.1.3 CONOCIMIENTO DEL MERCADO EXTERIOR 
 
Tabla  21 
Exportación de productos 
 Frecuencia Porcentaje 
Si  33 16.9 % 
No 162 83.1 % 
Total 195 100 % 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
 
 
 
  
 
  
 
  
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
INTERPRETACIÓN: 
Observando la tabla y figura   Nº 21 se aprecia que el 83.1 % de encuestados manifiesta que 
exporta sus productos a diferentes países con la ayuda del estado, mientras el 16.9% menciona 
no exportar sus productos por la falta de información y conocimiento de  la ventajas de acceder 
a nuevos mercados. 
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Figura  22. Apoyo en planes de exportar. 
 
 
Tabla  22 
Apoyo en planes de exportar 
 
Frecuencia Porcentaje 
Si 24 12.3 % 
No 171 87.7 % 
Total 195 100 % 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
 
   
 
 
  
 
 
 
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
INTERPRETACIÓN: 
Observando la tabla y figura Nº 22  se aprecia que el 87.7% de encuestados que exporta sus 
artesanías manifiesta que nunca ha recibido ningún tipo de ayuda por parte del gobierno, ya 
sean invitaciones a ferias o charlas, ellos han buscado ingresar de forma individual e 
independiente,  mientras el 12.3% menciona que si recibió algún tipo de orientación por parte 
del gobierno. 
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Figura  23. Clientes directos. 
 
 
 
Tabla  23  
Clientes directos 
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
INTERPRETACIÓN: 
Observando la tabla y figura  Nº 23 se aprecia que el 50.3 % de encuestados manifiesta que  
quienes compran la mayor parte de su producción son los intermediarios, quienes los contactan 
en la asociación donde ellos comercializan sus productos, en la mayoría de casos la 
comercialización se realiza a través de pequeños acopiadores localizados en las mismas zonas, 
además de grandes intermediarios que abastecen a las industrias de tejidos, los precios son 
bastante diferenciados, dependen mayormente de la demanda externa; mientras el 7.2% de 
encuestados menciona que quienes compran sus productos son  directamente los turistas. 
 Frecuencia Porcentaje 
Consumidor final 19 9.7 % 
Intermediarios 98 50.3 % 
Exportador nacional 22 11.3 % 
Turistas 14 7.2 % 
Todos 42 21.5 % 
Total 195 100 % 
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Figura  24. Estrategia Competitiva. 
 
 
Tabla  24 
Estrategia Competitiva 
 
Frecuencia Porcentaje 
Si 64 32.8 % 
No 131 67.2  % 
Total 195 100 % 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
INTERPRETACIÓN: 
De acuerdo a los resultados se aprecia que el 67.2 % de encuestados no cuenta con ninguna 
estrategia competitiva que le ayude a crecer, mientras que solo el 32.8 % considera tener 
estrategias que le ayuden en su crecimiento. 
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Figura  25. Participación en ferias artesanales. 
 
Tabla  25 
Participación en ferias artesanales 
 Frecuencia Porcentaje 
Si 69 35.4 % 
No 126 64.6 % 
Total 195 100 % 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
  
 
 
  
 
 
 
 
 
 
  Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
INTERPRETACIÓN: 
Según resultados de la encuesta realizada el 64.6% de encuestados no participa en ningún tipo 
de feria (regional, local), realizando sus labores comerciales en la misma asociación; mientras 
que solo el 35.4 % si participa en ferias artesanales; este indicador nos muestra que la gran 
parte de artesanos prefiere expender sus productos en la misma asociación, no tienen 
participación en ferias, el cual si se llegara a  fortalecer, podría ayudar a  la imagen del negocio 
y seria vitrina a nuevos clientes. También se debe indicar que  existen  ferias de ámbito 
nacional, regional y local que además de contactar a compradores institucionales, venden 
productos a consumidores finales, las ferias artesanales son eventos comerciales que tienen por 
finalidad exhibir y promover productos artesanales  
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4.1.4 REQUISITOS Y TRÁMITES DOCUMENTARIOS 
 
Tabla  26 
Requisitos para acceder al mercado internacional 
 Frecuencia Porcentaje 
Si 49 25.1 % 
No 146 74.9 % 
Total 195 100 % 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
  
 
Figura  26. Requisitos para acceder al mercado internacional 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
INTERPRETACIÓN: 
Observando la tabla y figura Nº 26 se aprecia que el 74.9 % de encuestados no conoce de 
requisitos y trámites para acceder al mercado internacional, ellos indican desconocer los 
trámites necesarios para exportar, esto debido a su falta de información , la informalidad y a su 
vez carecen de orientación en temas de emprendimiento, mientras el 25.1% menciona que de 
una u otra forma si conoce como acceder a mercados internacionales pero, por temor a conocer 
nuevos mercados y la falta de presupuesto  no han podido exportar sus artesanías 
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Figura  27. Género. 
 
Tabla  27 
Género 
 Frecuencia Porcentaje 
Femenino 152 77.9 % 
Masculino 43 22.1 % 
Total 195 100 % 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
 
 
 
 
  
 
  
 
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
INTERPRETACIÓN: 
Observando la tabla   y  figura  Nº 27  se aprecia que el 77.9 % de encuestados de APROTEAJ 
son mujeres; mientras que solo el 22.1 % son varones. 
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Tabla  28 
Edad de artesanos 
 Frecuencia Porcentaje 
Menos de 30 años 17 8.7 % 
Entre 30 años y 50 años 88 45.1 % 
Más de 50 años 90 46.2 % 
Total 195 100 % 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Artesanos APROTEAJ – encuesta aplicada 
 
 
INTERPRETACIÓN 
Observando la tabla  y figura  Nº 28  se aprecia que el 46.2 % de encuestados tiene más de 50 
años de edad; mientras que solo el 8.7 % tiene menos de 30 años de edad.  
 
 
 
 
Figura  28. Edad de artesanos. 
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4.2 CONFIABILIDAD Y VALIDEZ DE LOS INSTRUMENTOS 
CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN 
MATRIZ DE DATOS PARA EL ANÁLISIS DE ALFA DE CRONBACH 
TITULO DE LA TESIS: CAPACIDAD COMPETITIVA PARA LA EXPORTACIÓN DE TEJIDOS ARTESANALES EN LA ASOCIACIÓN DE PRODUCTORES JOSÉ 
LUIS VELARDE SOTO (APROTEAJ) JULIACA 2016 
ITEMS 23  
APLICACIÓN A 5 EXPERTOS EN VALORACIÓN  
Exp. IT1 IT2 IT3 IT4 IT5 IT6 IT7 IT8 IT9 IT10 IT11 IT12 IT13 IT14 IT15 IT16 IT17 IT18 IT19  IT20 IT21 IT22 IT23 TOT 
Exp 1 4 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 3 3  3 3 4 3 80 
Exp 2 4 3 4 3 4 3 3 3 3 4 4 4 3 3 3 3 3 4 4  4 3 4 3 79 
Exp 3 3 3 3 3 3 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4  4 3 3 3 81 
Exp 4 4 4 4 3 4 4 3 4 3 4 3 4 4 3 3 3 3 4 3  4 4 3 3 81 
Exp 5 3 4 4 3 3 3 3 3 3 3 4 3 4 3 4 3 4 3 3  4 3 3 4 77 
Promedio 3.6 3.6 3.6 3.2 3.6 3.6 3.2 3.2 3.2 3.4 3.6 3.6 3.6 3.4 3.6 3.4 3.6 3.6 3.4  3.8 3.2 3.4 3.2  
Des est. 0.55 0.55 0.55 0.45 0.55 0.55 0.45 0.45 0.45 0.55 0.55 0.55 0.55 0.55 0.55 0.55 0.55 0.55 0.55  0.45 0.45 0.55 0.45  
Varianza 0.24 0.24 0.24 0.2 0.24 0.2 0.2 0.2 0.2 0.2 0.24 0.2 0.24 0.2 0.2 0.24 0.2 0.24 0.24  0.16 0.16 0.2 0.16 4.96 
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=   (23 / 22)      | 1 – 4.96 / 2.98 |     
α   =  0.8 
 
Lo que indica que el índice de consistencia interna del Alfa de Cron Bach para los ítems del 
presente cuestionario del presente trabajo de investigación es, es 0.8 lo que indica que es 
óptimo.
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CONCLUSIONES 
 PRIMERO: Dentro de las capacidades de producción  de los artesanos de APROTEAJ, se ha 
considerado  la capacitación, características, innovación y formas de elaboración de productos 
artesanales, en cuanto a la experiencia se tiene que más del 61% de artesanos tiene más de 15 
años realizando la misma labor, en cuanto al material que utilizan el 35.4% utiliza lana alpacril 
(sintético)  y las gran mayoría utiliza las maquinas semi industriales para la elaboración de sus 
productos, además de eso se debe considerar que la gran mayoría  no toma en consideración la  
innovación y capacitación en la elaboración de sus productos, la capacidad productiva incide 
significativamente en  la exportación de productos, puesto que a mayor productividad existirá 
una mayor competitividad. 
 
SEGUNDO: La demanda  de los mercados internacionales exige productos estandarizados y 
de calidad que cuenten con la certificación del caso, para garantizar la estabilidad del producto, 
es importante poder contar con una adecuada gestión comercial, pues esto ayudara a tener una 
mejor articulación en mercados internacionales, en el caso de APROTEAJ la gestión comercial 
de sus artesanos no posee una visión comercial desarrollada. Además que en la mayoría de 
casos la comercialización se realiza a través de  acopiadores (intermediarios) localizados en las 
mismas zonas. 
 
TERCERO: El 54.4 % de productores artesanos expende sus productos en la misma 
asociación, el 74.9% no conoce los requisitos para exportar productos  y el 87.9 % no ha 
recibido ningún tipo de información en temas de exportación, tampoco participan en ferias,   
los artesanos de APROTEAJ   no buscan ingresar a nuevos mercados (nacionales, regionales o 
internacionales) por que desconoce acerca de los temas de exportación, el cual para ellos 
significa un riesgo. 
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RECOMENDACIONES 
 
PRIMERO: Generar confianza en los productores artesanos, brindándoles asistencia técnica 
y capacitación en la elaboración de sus diseños, se debe contar con una base de datos 
actualizada, en el que se pueda contar con la información necesaria respectos a los artesanos 
dentro de la asociación. Los productores de APROTEAJ  deben tomar en cuenta que el 
producto debe orientarse hacia lo que el mercado busca, tener una calidad consistente, buscar 
los canales adecuados, ubicar sus puntos de venta en lugares estratégicos. 
 
SEGUNDO: Se debe trabajar en la simplificación de los canales de comercialización 
(productor –consumidor final), la gestión comercial permite orientar las ventajas competitivas 
internas en la elaboración de productos artesanales para satisfacer la demanda de mercados 
internacionales, por tal motivo se debe priorizar el financiamiento, publicidad  y competencias, 
pues estas son herramientas que ayudaran a cumplir las expectativas de mercados más 
exigentes y considerar financiamiento en función de que los productores tengan claras sus 
metas y estrategias para lograrlas. 
 
TERCERO: Según los datos obtenidos la gran  mayoría de artesanos desconocen información 
acerca de exportación, es importante mejorar el tema de capacitación y comunicación respecto 
al tema. Desarrollar esquemas de capacitación, que integren el desarrollo de las capacidades 
humanas, productivas, técnicas, administrativas y de articulación con el mercado en función de 
que el artesano pueda obtener beneficios de su profesión. Este esquema de desarrollo de 
capacidades debe estar provisto de asistencia técnica eficiente y eficaz. 
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ANEXOS
 
 
 
       
 
 
 
 
UNIVERSIDAD ANDINA NESTOR CACERES  VELASQUEZ 
FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES Y FINANCIERAS 
ENCUESTA APLICADA A LOS PRODUCTORES ARTESANOS DE APROTEAJ – JULIACA 
 Estimado señor (a) estamos realizando una encuesta sobre la capacidad competitiva para la exportación de tejidos 
artesanales. La información que estamos recolectando es netamente para trabajo de investigación académica. Me 
podría brindar unos minutos de su tiempo. 
CARACTERISTICAS GENERALES 
Sexo  (  ) Femenino  (  ) Masculino    
Edad ………………………………………… 
DESARROLLO 
1. ¿Su negocio esta formalizado? (Tiene RUC)  
a) SI (  ) ¿Qué tipo de empresa es?   Natural  (  )  b) Jurídica (  ) 
b) NO 
 
 
2. ¿Alguna vez ha tenido capacitación para mejorar sus técnicas de producción? 
 
a. SI   (  )    ¿Por parte de quién?  Asociación  ( )      Municipalidad ( )     Mincetur ( )     
  Auto capacitación ( )      Otros ( ) 
b. NO    (  ) 
3. ¿Qué tiempo de  experiencia tiene en la elaboración de tejidos artesanales? 
a. Menos de 05 años 
b. De 05 a 15 años 
c. Más de 15 años 
 
4. ¿Cuántas  personas trabajan con Ud. en la elaboración de sus productos?  
a. De 01 a 05 personas. 
b. De 05 a 10 personas. 
c. Más de 10 personas. 
 
5. ¿De qué forma elabora sus productos? 
a. Manual b. Maquina Semi 
Industrial 
c. Ambos 
 
6. ¿Qué tipo de material utiliza en la elaboración de sus productos? 
a. Fibra de alpaca
b. Algodón 
 
 
 
       
 
 
 
c. Pelo Fino 
d. Sintéticos  
e. Otros 
7. ¿Qué tipo de producto artesanal  y en qué cantidades elabora Ud.? 
 
PRODUCTO  
CANTIDAD SEMANAL  
CANTIDAD MAXIMA-PEDIDO  
 
8. Cual considera que son las características que diferencian a su producto de la competencia 
a. Variedad (   ) 
b. Hilados con colores naturales 
c. Hilados con colores teñidos 
d. Uso de materia prima calificada 
e. Tejidos a máquina con intarcia 
f. Tejido a mano 
g. Tejido a crochet 
h. Aplicaciones con crochet a su prenda 
 
9. ¿Ud. tiene conocimiento de los costos que realiza en la elaboración de sus productos? 
 
a. SI (  ) ¿Realiza algún tipo de registro contable?  SI (  ) NO (  ) 
b. NO (  ) 
 
10. ¿Conoce Ud. acerca de niveles de calidad y estándares de calidad de producción? 
 
a. Niveles de calidad  SI  (  )  NO  (  ) 
b. Estándares de calidad SI  (  )  NO  (  ) 
 
11. ¿Cuál cree usted que sea sus principales competidores? 
a. Empresas locales 
b. Empresas regionales 
c. Empresas internacionales 
 
12. ¿Cuáles son los canales de distribución o venta? (Puede marcar varios)
a. Ferias 
b. Tiendas artesanales 
c. Entregas a domicilio 
d. En la misma asociación 
 
 
 
       
 
 
 
 
13. ¿Qué problema considera Ud. que tiene en la comercialización de sus productos? (Puede marcar varios)
a. Cambio de precio constante 
b. Clientes 
c. Temporada del año 
14. ¿Sabe de requisitos para acceder al mercado internacional? 
a. Si  
b. No 
15. ¿Ud. Exporta sus productos artesanales? 
 
a. SI  (  )  ¿A qué lugar? ……………………………………………… 
¿Cada que tiempo?…………………………………………….. 
¿Qué cantidad? ……………………………………………… 
 
b. NO (  )  ¿Por qué? 
Desconocimiento de los procesos de exportación  (  ) 
Falta de apoyo     (  ) 
Falta de financiamiento    (  ) 
Trámite burocrático    (  ) 
Otros ………………………………............................................................. 
 
16. ¿El gobierno lo ha apoyado en sus planes para exportar? 
 
a. SI  (  )  ¿Qué tipo de ayuda le han ofrecido? 
 Capacitación  (  ) 
Invitación a ferias (  ) 
Otros   (  ) 
b. NO (  )  
 
17. ¿Quién o quienes compran la mayor parte de su producción artesanal? 
a. Consumidor Final  (  ) 
b. Intermediarios  (  ) 
c. Exportador Nacional (  ) 
d. Turistas   (  ) 
e. Todos    (  )
 
 
 
        
 
 
 
18. ¿Usted trabaja con alguna entidad financiera que le ayude a crecer su capital y financiar su negocio? 
 
a. SI  (  ) ¿Qué institución? ……………………………………………………………….  
b. NO (  ) 
19. ¿Cuánto es el capital propio que tiene actualmente en la actividad artesanal? 
 
a. Menos de S/.1000 Soles 
b. De S/.1000 a S/.2000 Soles 
c. De S/.2000 a S/.3000 Soles 
d. Más de S/.3000 Soles 
 
20. ¿Cuenta con alguna estrategia competitiva para crecer? 
 
a. SI (  )  ¿Cuál?........................................................................ 
b. NO (  ) 
21. ¿Con que frecuencia cambia los modelos de sus productos? 
 
a. Anual     (  ) 
b. Semestral  (  ) 
c. De acuerdo a la demanda   (  ) 
d. Casi nunca lo hace              (  ) 
22. Participa Ud. en la ferias artesanales/ ferias especializadas  Regionales ( ) Nacionales ( ) 
Internacionales ( ) 
a. SI  (  ) ¿A que ferias?............................................................................ 
b. NO (  ) ¿Por qué?........................................................................................ 
 
23. ¿Cómo promociona sus productos? 
a. Radio     (  ) 
b. Prensa escrita (  ) 
c. TV.  (  ) 
d. No promociona (  ) 
 
 
 
 
        
 
 
 
 
